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ABSTRAK 
PENERAPAN STRATEGI PENETRATION PRICING PADA PRODUK TEH 
KEMASAN SOSRO VARIAN S-TEE 
Laras Aulia Pramesti 
NIM: F3215034 
Strategi penetration pricing merupakan strategi penetapan harga dengan 
menetapkan harga serendah-rendahnya agar menarik minat konsumen untuk membeli 
produk tersebut. Dengan tujuan mengenalkan produk S-tee yang beberapa tahun ini 
mengalami penurunan, menjadi kembali bangkit dengan strategi penetration pricing. 
Selain penetapan harga yang rendah, ‘tag line’ pada produk S-tee adalah less sugar. 
Penelitian dilakukan agar mengingatkan dan membuat mindset pada konsumen mengenai 
produk S-tee yang bertujuan untuk mengetahui penggunaan strategi penetration pricing 
berpengaruh pada peningkatan penjualan pada PT. Sinar Sosro KP 2 Solo.  
Peneitian ini merupakan penelitian deskriptive, dengan teknik pengumpulan data 
dalam penelitian ini adalah observasi. Peneliti melakukan penelitian di kantor PT. Sinar 
Sosro KP 2 Solo selama kurang lebih satu bulan.  
Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa PT. Sinar Sosro KP 2 Solo ini telah 
melakukan beberapa strategi dalam menjalankan kegiatan penjualan. Strategi tersebut 
diantaranya Strategi bundling, diskon dan juga penetration pricing. Secara keseluruhan 
PT. Sinar Sosro KP 2 Solo melakukan strategi tersebut dengan penuh perhitungan yang 
baik. Tetapi, banyak dari strategi yang dilakukan dinilai kurang efektif serta efisien. 
Bundling dilakukan dengan cara penggabungan 2 atau lebih produk lalu dijual dengan 
harga yang sama. Sedangkan diskon, hanya bisa ditetapkan pada moment atau keadaan 
tertentu yang mendukung untuk diadakannya diskon. Cara yang paling tepat diambil pada 
penetration pricing terutama pada produk S-tee yang hampir tidak ada konsumen. 
Penjualan jugan dilakukan pada tempat-tampat yang strategis seperti Car Free Day, Event 
sekolah, maupun lomba yang digelar oleh pihak tertentu. 
Berdasarkan pada penelitian yang telah dilakukan, peneliti mendapatkan hasil 
bahwa penerapan strategi penetration pricing pada produk S-tee sudah ada kemajuan 
dalam hal peningkatan penjualan. Dan tetap bertahan pada harga rendah namun banyak 
konsumen serta tidak merugikan perusahaan 
Kata kunci: Strategi penetration pricing, tag line produk S-tee, Strategi 
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ABSTRACT 
IMPLEMENTATION OF PRICE PENETRATION STRATEGY ON TEA PACKAGING 
PRODUCTS SOSRO VARIANT S-TEE 
Laras Aulia Pramesti 
NIM: F3215034 
 
A penetration pricing strategy is a pricing strategy by setting prices as low as 
possible to attract consumers to purchase the product. With the aim of introducing the S-
tee product that has been declining for several years, it has revived with penetration 
pricing strategy. In addition to low pricing, the 'tag line' on S-tee products is less sugar. 
The research was conducted to remind and make the mindset to the consumer about the S-
tee product which is aimed to know the use of penetration pricing strategy to increase the 
sales at PT. Sinar Sosro KP 2 Solo. This research is descriptive research, with data 
collection technique in this research is observation. Researchers conduct research at the 
office of PT. Sinar Sosro KP 2 Solo for approximately one month. 
The results of this study indicate that PT. Sinar Sosro KP 2 Solo has conducted 
several strategies in carrying out sales activities. These strategies include bundling, 
discount and penetration pricing strategies. Overall PT. Sinar Sosro KP 2 Solo performed 
the strategy with a good calculation. However, many of the strategies undertaken are 
considered effective and efficient. Bundling is done by merging 2 or more products then 
sold at the same price. While discounts, can only be set on a certain moment or 
circumstance that support for the holding of discounts. The most appropriate way is taken 
on penetration pricing, especially on S-tee products with almost no customers. Sales are 
also conducted at strategic places such as Car Free Day, School events, and competitions 
held by certain parties. 
Based on the research that has been done, the researchers get the result that the 
implementation of penetration pricing strategy on S-tee products there has been progress 
in terms of sales increase. And stay afloat at low prices but many consumers as well as not 
harming the company 
Keywords: penetration pricing strategy, S-tee product line tag, Bundling 
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